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МІСЦЕ ТРЕНІНГОВИХ ФОРМ НАВЧАННЯ У ПРОГРАМІ  
ВИВЧЕННЯ ДИСЦИПЛІНИ «МАРКЕТИНГ У БАНКУ» 
Тренінг — це запланований процес модифікації ( зміни ) від-
ношення, знання чи поведінкових навичок того, хто навчається, 
через набуття навчального досвіду, щоб досягти ефективного ви-
конання в одному виді діяльності або в певній галузі. 
Методична структура тривалого ( пролонгованого ) бізнес — 
тренінгу з дисципліни « Маркетинг у банку» 
Етапи заняття Зміст, методи і форми роботи 
Вступ Знайомство. Виявлення очікувань. Виявлення наяв-
ного досвіду роботи. Пояснення учасникам суті ро-
боти. Бесіда. Міні — презентація учасників 
1 етап. Розуміння ді-
яльності 
Пояснення суті проблеми. Характеристика проблем-
ної ситуації. Поняття комунікаційної політики комер-
ційного банку та її інструменти. Банківський імідж, 
стратегія його формування. Характеристика діяль-
ності банків у соціально — економічному контексті. 
Аналіз конкретної ситуації 





Індивідуальна робота: виявлення причин виникнен-
ня проблеми. Загальне обговорення та ранжування 
найважливіших причин. 
Консультаційна робота: формулювання мети і за-
вдань проекту. Визначення складових та основних 
напрямків комунікаційної політики комерційного 
банку та її інструменти 
3 етап. «До чого ми 
прагнемо?» Складові 
виконання. 
Виконання проекту малими групами або індивідуаль-
но: аналіз складових проблеми та обговорення мети 
її вирішення 
4 етап. Пропозиції та 
презентації 
Загальна конференція. Презентації виконання. Ви-
значення напрямків покращення комунікаційної по-
літики комерційного банку та її інструментів 
5 етап. Загальне об-
говорення. 
Встановлення кількісних і якісних показників пок-
ращення діяльності банку за допомогою впрова-
дження ефективної комунікаційної політики: які за-
вдання і як мають бути зроблені? Визначення 
термінів для впровадження змін. Вибір відповідаль-
ності та показників відповідальності 
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Закінчення табл. 
Етапи заняття Зміст, методи і форми роботи 
6 етап. Узагальнення 
пропозицій. Підсум-
ки виконання 
Визначення доцільності пропозицій та шляхів вирі-
шення проблем. Виявлення основних напрямків 
упровадження проекту в практичну діяльність 
7 етап. Висновки тре-
нінгу. Обговорення 
Кожен з учасників має висловити свою думку, вра-
ження, відчуття від гри: що нового він здобув для 
себе, які бар’єри подолав. Організатор тренінгу ще 
раз підкреслює, що було зроблено, які здобутки; 
аналізує і обґрунтує хід роботи 
 
Модель одного заняття зі структури тривалого (пролонговано-
го) бізнес — тренінгу з дисципліни «Маркетинг у банку». 
Тривалість 6 годин: 2 ак. год. аудиторне заняття і 4 ак. год. — 
самостійна робота слухачів. 
Тематика тренінгу. Презентація по темі «Поняття комуніка-
ційної політики комерційного банку та її інструменти». 
Мета: 
1. Дослідити економічну сутність комунікаційної політики банку. 
2. Проаналізувати особистий продаж банківських послуг і ви-
користання індивідуальних каналів спілкування (комунікації) бан-
ку з клієнтами. 
3. Дослідити рекламу банківських послуг як головний засіб 
банківської комунікацій комерційного банку.  
4. Інструменти стимулювання збуту банківських послуг: під-
готовка, тренінг, мотивація співробітників банку. 
Формат проведення тренінгу. Тренінг проводиться на 7 семі-
нарському занятті. 
Стадії навчання: 
1) вхідна інформація: міні лекція, пояснення (виконавець ви-
кладач — тренер).Час на виконання 40 хвилин; 
2) обробка інформації: питання, обговорення, вправи, аналіз 
літературних джерел, обробка інформації, індивідуальна робота 
(виконавець студенти, слухачі). Час на виконання 4 години; 
3) вихідна інформація: презентація (виконавець студенти, 
слухачі). Час на виконання 1 година 20 хвилин.  
Всього часу: 6 годин 
Стадія 1 Час на виконання 40 хвилин. Вступна міні — лекція. 
Стадія 2 Час на виконання 4 години. 
Індивідуальна робота. Студенти самостійно аналізують літе-
ратурні джерела, обробка інформації. Учасники тренінгу отри-
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мують тренінгові завдання перед початком заняття ( на 6 семі-
нарському занятті) для попереднього ознайомлення. Після 
розв’язання завдань, що потрібно виконати, кожна міні команда в 
межах встановленого часу готує свої відповіді на поставленні за-
вдання, а також презентацію отриманих результатів.  
Учасники презентації. Група поділяється на групи за бажан-
ням які представляють інструменти комунікаційної політики. 
Кожна з цих груп поділяється на малі групи, попарно або індиві-
дуально, представляючи за власним бажанням особистий продаж 
банківських послуг, рекламу банку, інструменти стимулювання 
збуту банківських послуг, роботу банку з громадськістю, добро-
дійність комерційного банку. Їх завдання ознайомитись з інстру-
ментами комунікаційної політики, їх особливостями, проаналізу-
вати інформацію і зробити відповідні висновки. 
Стадія 3 Час на виконання 1 година 20 хвилин  
Презентація студентами комунікаційної політики конкретного 
банку та його інструментів. 
ТЕМА: «Комунікаційна політика комерційного банку» 
Кожна група представляє за власним бажанням комунікаційну 
політику конкретного банку та його інструментів згідно мети 
презентації. Результати дослідження, здобутки, рекомендації та 
пропозиції представляються за допомогою засобів візуалізації 
(малюнки, креслення, діаграми та ін.). Розглядаються різні альтер-
нативи, висуваються аргументи «за» або «проти». 
Підведення підсумків. Рекомендації. Відповіді на запитання в 
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СУЧАСНІ ФОРМИ ЛЕКЦІЙНИХ ЗАНЯТЬ ЯК МЕТОД  
ПОСИЛЕННЯ ІНДИВІДУАЛЬНО-КОНСУЛЬТАТИВНОЇ  
РОБОТИ З СТУДЕНТАМИ 
 
Досвід викладання дисциплін фахового спрямування дозволяє 
зробити висновок, що впровадженню сучасних форм проведення 
лекційних занять стоять на заваді: 
— небажання студентів до лекцій ознайомлюватись з матеріа-
лом, який має розглядатись; 
